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Abstract 
 
This study aims to know the influence of promotion and facilities learned againsts the student’ satisfaction 
and     consumers     loyality     in     Junior     high      school      3      Satu      Atap      Karangsambung. 
The instruments use SPSS 17.0. and smart PLS 3.0. The subjects of this study is 53 student. The results of 
research show that Promotion and facility influence positively but not significant against the satisfaction. 
Promotion and facility influence positively but not significant to consumers loyality. The more influence 
of loyality are mediation that showed with the value coefficient as 0,243 or 24,3%. The result of total effect 
is promotion influence directly againts loyality as 0.286, the extent of influence of variables loyality is 
mediation with coefficient determination R Square 0,007 and the results of total effect as 0,279, while the 
variable learned facility influence indirectly toward loyality as 0,356, by mediation of consumer satisfaction 
as 0,008 and the result of total effect as 0,364. 
 
Keyword: Promotion,Facilities,Loyality Consumer Satisfaction 
 
Abstrak 
 
Penelitian  ini  bertujuan  untuk  mengetahui  pengaruh  promosi  dan  fasilitas  belajar  terhadap  
kepuasan siswa dan loyalitas konsumen di SMP N 3 Satu atap Karangsambung. Alat yang digunakan dalam 
penelitian yaitu SPSS 17.0 dan Smart PLS 3.0. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Promosi dan 
fasiltas berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap kepuasan siswa. Promosi dan fasilitas 
berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap loyalitas konsumen. Besarnya pengaruh dari 
variabel loyalitas bersifat mediasi yang ditunjukkan dengan nilai koefisien determinasi R Square 0,243 
atau 24,3%. Hasil dari total efek variabel promosi berpengaruh langsung terhadap loyalitas sebesar 0,286, 
lewat mediasi kepuasan konsumen sebesar – 0,007 dan hasil total efeknya 0,279, sedangkan variable 
Fasilitas Belajar pengaruh     tidak     langsung     terhadap     loyalitas     sebesar     0,356,      lewat      
mediasi      kepuasan konsumen sebesar 0,008 dan hasil total efeknya 0,364. 
 
Kata kunci: Promosi, Fasilitas Belajar, Loyalitas siswa 
e-ISSN: 2580-4553 
48  
 
PENDAHULUAN 
Indonesia sebagai salah satu negara 
berkembang, sangat memperhatikan dan terus 
mengupayakan peningkatan kualitas sumber 
daya manusia, yang salah satunya dilakukan 
melalui jalur pendidikan. Pendidikan sebagai 
suatu upaya untuk mencerdaskan kehidupan 
bangsa diharapkan mampu memberikan peran 
dan andil dalam akselerasi pembangunan. 
Pembangunan bidang pendidikan merupakan 
bagian tidak terpisahkan dari pembangunan 
nasional, karena memiliki posisi yang sangat 
strategis, mendasar dan potensial terutama 
untuk pembangunan sumber daya manusia. 
Sumber daya inilah yang nanti akan sangat 
menentukan kelestarian dan kejayaan bangsa di 
masa yang akan datang. Oleh karena itu, 
pendidikan harus mampu memberikan 
kontribusi yang nyata terhadap pembangunan. 
Pendidikan sangat penting dan tidak 
dapat dipisahkan dari kehidupan manusia, 
sifatnya mutlak bagi kehidupan baik kehidupan 
perseorangan maupun bangsa dan negara. Maju 
mundurnya suatu bangsa banyak ditentukan 
oleh maju mundurnya pendidikan bangsa itu. 
Mengingat sangat pentingnya bagi kehidupan, 
maka pendidikan harus dilaksanakan sebaik- 
baiknya sehingga memperoleh hasil yang 
diharapkan. Saat ini, dunia pendidikan harus 
diperlakukan dan dikelola secara profesional, 
karena semakin ketatnya persaingan, lembaga 
pendidikan akan ditinggalkan konsumen atau 
masyarakat jika dikelola seadanya. Untuk itu, 
sekolah dituntut lebih meningkatkan kualitas 
pendidikan dari segala sisi. 
Dengan persaingan yang semakin ketat, 
mau tidak mau setiap sekolah harus melakukan 
pengelolaan yang baik agar memberikan 
layanan yang terbaik, karena jika tidak 
demikian, maka konsumen atau masyarakat 
akan dengan mudah mencari lembaga lain yang 
lebih bagus. Disamping itu sekolah pun dituntut 
untuk dapat memposisikan diri dengan 
melakukan promosi yang bagus demi 
mempertahankan eksistensinya, karena betapa 
pun bagusnya suatu sekolah apabila tidak 
dipromosikan secara maksimal akan berdampak 
pada minimnya jumlah siswa dan tidak 
dikenalnya sekolah tersebut dikalangan 
masyarakat. 
SMP Satu Atap adalah salah satu usaha 
pemerintah untuk mengejar tercapainya target 
Angka Partisipasi Kasar (APK) SMP –MTs 
95% di tahun 2008. Ini dilakukan atau dibiayai 
dengan dana Dekonsentrasi dari APBN untuk 
tahun   pertama   keberadaannya   di    masing– 
masing kabupaten atau kota yang menerimanya, 
sedangkan untuk tahun kedua mereka dapat 
melanjutkannya sendiri dengan dana APBD 
kabupaten/kota sendiri-sendiri. Pendirian 
Sekolah Satu Atap ini bertujuan untuk 
mempercepat penuntasan program wajib belajar 
sembilan tahun dan meningkatkan mutu 
pendidikan dasar di daerah terpencil, selain itu 
penyelengaraan sekolah satu atap juga di 
maksudkan untuk meningkatkan akses 
pendidikan Sekolah Menengah Pertama (SMP) 
di daerah terpencil. Orang awam yang belum 
banyak mengetahui tentang marketing, merasa 
kaget dengan istilah marketing pendidikan. 
Mereka mengira bahwa lembaga pendidikan itu 
akan dikomersilkan. (Alma. 2003). 
Persepsi masyarakat ini bisa saja benar 
bisa saja kurang benar, istilah marketing bisa 
saja di gunakan untuk lembaga – lembaga 
bisnis, seiring dengan perkembangan zaman. 
Marketing tidak hanya digunakan lembaga 
profit saja, melainkan juga banyak digunakan 
untuk lembaga non profit, karena pada saat ini 
pendidikan juga menjadi komoditi yang di 
perdagangkan. Promosi menjadi sesuatu yang 
mutlak harus dilaksanakan oleh sekolah, selain 
di tujukan untuk memperkenalkan, fungsi 
promosi di sekolah adalah untuk membentuk 
citra baik terhadap lembaga dan menarik minat 
sejumlah calon siswa (Muhaimin, 2003). 
Adanya promosi dari sekolah merupakan salah 
satu sumber informasi yang dapat 
mempengaruhi keputusan memilih siswa. 
Promosi akan memberikan informasi berupa 
pengetahuan baru mengenai rincian detail 
sekolah yang diperlihatkan melalui gambar dan 
keterangan. 
Fasilitas adalah segala sesuatu yang 
memudahkan anak didik (Djamarah, 2006: 46). 
Fasilitas belajar merupakan sarana dan 
prasarana pembelajaran. Prasarana meliputi 
gedung sekolah, ruang belajar, lapangan. 
Sarana pembelajaran meliputi buku pelajaran, 
buku bacaan, alat dan fasilitas laboratorium. 
Minarti (2011: 12) mengemukakan bahwa 
“Fasilitas dapat diartikan sebagai segala sesuatu 
usaha, adapun yang dapat memudahkan dan 
melancarkan usaha ini dapat berupa uang 
maupun benda- benda. Sedangkan loyalitas 
secara harfiah berarti setia. Loyalitas 
konsumen dipengaruhi oleh banyak faktor 
antara lain citra perusahaan, promosi, lokasi, 
relationship, harga dan kepuasan. Kepuasan 
dalam hal ini termasuk dalam kepuasan siswa 
karena siswa merupakan konsumen  dari 
sekolah tersebut. Kepuasan siswa dapat  dilihat 
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dari tanggapan siswa tentang kenyamanan 
sekolah, keadaan meja dan kursi tempat mereka 
belajar, kebersihan ruang kelas yang ada. 
Kabupaten Kebumen merupakan salah 
satu penyelenggara sekolah satu atap. Terdapat 
lima sekolah yang menyelenggarakan sekolah 
satu atap yaitu satu sekolah di Kecamatan Ayah, 
satu di Kecamatan Alian, satu di Kecamatan 
Poncowarno dan dua di Kecamatan 
Karangsambung. Secara geografis ke empat 
daerah ini berada di pegunungan, yang mana 
daerah tersebut merupakan daerah dengan 
kondisi alam yang kurang mendukung 
masyarakatnya untuk memperoleh akses 
pendidikan dengan mudah. 
Satu Atap adalah program yang dibuat 
pemerintah untuk mensukseskan program wajib 
belajar sembilan tahun untuk daerah terpencil.  
Program ini merupakan program yang 
diselenggarakan untuk daerah yang masuk ke 
dalam kriteria daerah 3 T (terpencil, terpencar 
dan terisolir). Program pendidikan dasar 
terpadu SD-SMP Satu Atap ini merupakan 
penyelenggaraan pendidikan yang mencakup 
SD dan SMP yang sekolah dan atau 
pengelolaannya terpadu. Keterpaduan yang 
dimaksud dapat secara fisik dan atau 
pengelolaannya. Keterpaduan secara fisik 
berarti bahwa lokasi SMP menyatu atau di 
dekatkan dengan SD (Dedi Koswara, 2012). 
Sehubungan dengan hal tersebut maka 
diperlukan adanya studi/penelitian pengaruh 
motivasi,kepuasan kerja, disiplin kerja dan 
kompensasi terhadap kinerja karyawan. Dengan 
studi penelitian tersebut maka diharapkan dapat 
meningkatkan kinerja karyawan PT. Suprabakti 
Mandiri, sehingga dapat memberikan 
sumbangan yang riil pada pencapaian tujuan 
organisasi. 
 
KAJIAN PUSTAKA 
Promosi 
Menurut Kotler (2003:22) promosi 
adalah “bagian dari komunikasi yang terdiri 
dari pesan- pesan perusahaan yang didesain 
untuk menstimulasi terjadinya kesadaran 
(awareness), ketertarikan (interest), dan 
berakhir dengan tindakan pembelian (purchase) 
yang dilakukan oleh pelanggan terhadap produk 
atau jasa perusahaan. Promosi merupakan salah 
satu strategi pemasaran yang efektif dari bauran 
pemasaran. Untuk memasarkan suatu produk 
dalam hal ini sekolah seorang pemasar harus 
mengembangkan program komunikasi yang 
efektif yang ditujukan kepada konsumen dalam 
hal    ini    siswa    untuk   mengkomunikasikan 
informasi yang ada dan dirancang untuk 
menghasilkan tindakan siswa yang mengarah 
kepada keuntungan sekolah. Indikator dalam 
penelitian ini berdasarkan Lupiyoadi Rambat 
dan A. Hambani (2006:120) yaitu: 
periklanan(Advertising) adalah segala macam 
bentuk penyajian dan promosi ide, barang dan 
jasa sponsor tersebut. Word Of Mouth (WOM) 
Humas adalah proses komunikasi yang berupa 
pemberian rekomendasi baik secara individu 
maupun kelompok terhadap suatu produk atau 
jasa yang bertujuan untuk memberikan 
informasi secara personal. 
 
Fasilitas Belajar 
Menurut Gie (2002) dalam bukunya Cara 
Belajar yang Efisien, “untuk belajar yang baik 
hendaknya tersedia fasilitas belajar yang 
memadai, antara lain ruang belajar yang baik, 
perabotan belajar yang tepat, perlengkapan 
belajar yang efisien”. Jadi prinsipnya fasilitas 
belajar adalah segala sesuatu yang 
memudahkan untuk belajar. Dalam pengertian 
diatas fasilitas belajar dapat diartikan sebagai 
segala sesuatu yang memudahkan dan 
melancarkan pelaksanaan suatu usaha. Fasilitas 
yang dapat memudahkan tersebut berupa 
benda-benda atau alat-alat. Jadi dalam hal ini 
fasilitas dapat disamakan dengan sarana. 
Fasilitas yang dimaksud adalah sarana sekolah 
yang meliputi semua peralatan serta 
perlengkapan yang langsung digunakan dalam 
proses pendidikan di sekolah. 
Indikator Fasilitas menurut Liang Gie 
(2002)  adalah : 
- Ruang atau Tempat Belajar yang baik 
Salah satu syarat untuk dapat belajar dengan 
sebaik- baiknya adalah tersedia ruang atau 
tempat belajar. Inilah yang digunakan oleh 
siswa untuk melakukan kegiatan belajar- 
mengajar. 
- Perabotan Belajar yang lengkap 
Dalam hal ini perabotan yang di butuhkan 
untuk kegiatan belajar yang baik, antara lain 
meja belajar, kursi, lemari buku. 
- Perlengkapan belajar – mengajar 
Selain buku pegangan, faktor yang tidak kalah 
penting adalah tersedianyaa peralatan yang 
menunjang, antara lain papan tulis, gambar 
media, LCD dan lain- lain. 
 
Loyalitas 
Secara harfiah loyal berarti setia atau 
loyalitas dapat diartikan sebagai suatu 
kesetiaan. Kesetiaan ini diambil tanpa adanya 
paksaan,  tetapi timbul  dari kesadaraan sendiri 
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pada masa lalu Loyalitas pelanggan adalah 
komitmen yang kuat dari pelanggan untuk 
berlangganan kembali atau melakukan 
pembelian ulang produk/jasa yang disukai 
secara konsisten di masa yang akan datang. 
Loyalitas pelanggan juga biasa dibentuk 
dengan adanya kepuasan terhadap sebuah 
produk atau jasa, karena kepuasan pelanggan 
juga menjadi syarat agar sebuah bisnis atau 
sebuah perusahaan bisa berjalan dan memiliki 
masa depan yang panjang. Indikator yang di 
pakai dalam penelitian ini adalah : 
1) Konsumen melakukan pembelian secara 
teratur di SMP Negeri 3 Satu Atap 
Karangsambung 
2) Siswa merekomendasikan pelayanan SMP 
Negeri 3 Satu Atap pada orang lain. 
3) Siswa menunjukkan  kekebalan dari daya 
tarik produk sejenis dari pesaing. 
 
Kepuasan konsumen 
Secara linguistik, Satisfaction berasal 
dari bahasa latin yaitu satis yang berarti cukup, 
Facere yang berarti melakukan atau membuat. 
Menurut Kolter dan Keller (2009:177) 
kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa 
seseorang yang muncul setelah 
membandingkan kinerja (hasil) produk yang 
dipikirkan terhadap kinerja (hasil) yang di 
harapkan, jika kinerja berada di bawah harapan 
maka pelanggan tidak puas namun jika 
memenuhi harapan pelanggan puas dan jika 
kinerja melebihi harapan maka akan merasa 
sangat puas. Pengertian Siswa /murid dalam 
Kamus Besar Bahasa Indonesia (2011) berarti 
Orang (anak yang sedang berguru, belajar di 
sekolah) sedangkan menurut Prof, Dr. Shafique 
Ali Khan pengertian siswa adalah orang yang 
datang ke suatu lembaga untuk memperoleh 
atau mempelajari beberapa tipe pendidikan. 
Adapun indikator yang dipakai adalah (1) Tidak 
ada keluhan, (2) Merasa puas keseluruhan 
produk, (3) Kesesuaian dengan harapan. 
METODOLOGI PENELITIAN 
Data Penelitian 
Penelitian ini menggunakan teknik 
pengambilan sampel dengan sensus, dimana 
seluruh populasi yang berjumlah 53 orang 
dijadikan sampel. 
 
Variabel Penelitian 
Variabel independen (bebas) terdiri 
dari Promosi(X1) Dan Fasilitas (X2) 
Variabel Dependen (terikat) terdiri dari 
Kepuasan Pelanggan (Y1) dan Loyalitas 
Pelanggan (Y2) 
 
Metode Pengambilan Data 
Jenis data yang digunakan adalah data 
primer, yaitu data yang dikumpulkan langsung 
dari responden dalam penelitian ini adalah 
siswa/siswi kelas 8 SMP N 3 Satu Atap 
Karangsambung Kebumen. Pengumpulan data 
dalam penelitian ini dilakukan dengan 
menggunakan teknik pengambilan sampel 
sensus (seluruh populasi dijadikan sampel) 
dimana penyebaran kuesioner dilakukan sekali 
saja dan data yang diperoleh digunakan baik 
untuk pengujian validitas dan reliabilitas 
maupun juga pengujian Hipotesis penelitian. 
Kuesioner disusun dengan menggunakan Likert 
Scale yaitu melalui pilihan jawaban ; Sangat 
Setuju (SS) dengan Skor = 5, Setuju (S) dengan 
skor = 4, Ragu-Ragu dengan skor = 3, Tidak 
Setuju (TS) dengan skor = 2, dan Sangat Tidak 
Setuju dengan skor = 1 
 
Alat Analisis Data 
Dalam penelitian ini, analisis data 
menggunakan software SPSS 17.0 untuk 
melakukan uji validitas dan uji reliabilitas 
terhadap  instrumen  penelitian  dan SmartPLS 
3.0 untuk melakukan uji indikator dan uji 
hipotesis penelitian. 
 
Uji Instrumen 
Instrumen yang digunakan dalam bentuk 
kuesioner harus mengukur senyatanya dan 
seakuratnya apa yang seharusnya diukur dari 
konsep. Pengukuran konsep yang senyatanya 
berhubungan dengan validitas dan reliabilitas. 
 
Uji Hipotesis 
1) Uji Validitas Sebuah instrumen dikatakan 
valid apabila mampu mengukur apa yang 
diinginkan (Arikunto, 2006). Dengan cara 
mengkorelasikan antara skor item dengan 
skor  total  item(Wiyono,2011). Pengukuran 
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dilakukan 2 sisi dengan signifikansi 0,05. 
Untuk melakukan uji validitas, 
menggunakan teknis analisis korelasi 
Bivariate Pearson correlation dengan rumus 
sebagai berikut: 
 
 
Dimana: Rix = Koefisien korelasi item-total 
(bivariate pearson) 
i   = Skor item 
x   = Skor Total 
n = Banyaknya subyek Pengujian 
dilakukan dengan menggunakan 
software SPSS ver. 17.0 
 
2) Uji      Reliabilitas Uji      reliabilitas 
menggunakan metode Alpha (Cronbach’s) 
dengan taraf signifikansi 0,05 (Wiyono, 
2011:143). Instrument dikatakan reliabel 
apabila nilai alpha > nilai r product moment. 
Menurut Sekaran (1992), reliabilitas kurang 
baik jika diperoleh nilai alpha kurang dari 
0,6, sedangkan 0,7 dapat diterima dan di atas 
0,8 adalah baik. Adapun rumus reliabilitas 
dengan metode Alpha sebagai berikut: 
 
Dimana: 
r11 = Reliabilitas instrument 
k = Banyaknya butir pertanyaan 
∑σb2 = Jumlah varian butir 
σ12 = Varian total 
Pengujian dilakukan dengan menggunakan 
software SPSS ver. 17.0 
 
Analisa Jalur 
Analisis jalur pada prinsipnya adalah 
melakukan analisis terhadap model jalur dari 
suatu diagram yang menghubungkan antara 
variabel independen (eksogen), intervening 
(eksogen/endogen), dan dependen (endogen). 
Pola hubungan ditunjukkan dengan 
menggunakan anak panah dari variabel eksogen 
ke variabel endogen. 
Menurut Sarwono (2007), analisis jalur 
dapat dilakukan dengan menghitung pengaruh 
langsung (Direct Effect), pengaruh tidak 
langsung (Indirect Effect), dan pengaruh total 
(Total Effect), dengan formula sebagai berikut: 
a. Pengaruh Langsung 
Xn → Y1 = sebesar koefisien parameter 
sesuai output (a) 
Xn → Y2 = sebesar koefisien parameter 
sesuai output (b) 
Y1 → Y2 = sebesar koefisien parameter 
sesuai output (c) 
 
b. Pengaruh Tidak Langsung 
Xn → Y1 → Y2 = sebesar a x c (d) 
 
c. Pengaruh Total Xn → Y1 → Y2 = sebesar a 
 
Uji Indikator 
Uji indikator atau disebut juga Outer model 
atau measurement model adalah menguji 
hubungan antara indikator terhadap variabel 
konstruknya. Dari uji indikator ini diiperoleh 
output validitas dan reliabilitas model yang 
diukur dengan kriteria: Convergent validity, 
Discriminant Validity, dan Composite 
Reliability 
 
 
Convergent Validity 
Convergent Validity diukur dari korelasi antara 
skor indikator dengan konstruknya. Indikator 
individu dianggap valid jika memiliki nilai 
korelasi di atas 0,50, apabila ada indikator yang 
tidak memenuhi syarat ini maka harus dibuang. 
 
Tabel 1. Hasil Uji Convergent Validity 
 
 
Berdasarkan hasil uji  Convergent 
validity – Outer Loading dalam tabel 4.17 
diperoleh bahwa satu indikator pada variabel 
promosi yang valid. Hasil ini ditunjukkan nilai 
Outer Loading > 50 
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Discriminant Validity 
Discriminant Validity yang diukur dari 
cross loading antara indikator dengan 
konstruknya. Indikator dinyatakan Valid jika 
hubungan indikator dengan konstruknya lebih 
tinggi di bandingkan dengan hubungannya 
dengan konstruk yang lain. Discriminant 
validity dilakukan untuk memastikan bahwa 
setiap konsep dari masing – masing variabel 
laten berbeda dengan variabel lainnya. 
 
Tabel 2. Hasil pengujian discriminant validity 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Analisa Jalur 
Analisis jalur merupakan analisis yang 
digunakan terhadap model jalur dari suatu 
diagram yang menghubungkan variabel 
independent (eksogen), intervening, dan 
dependent (endogen). Pola hubungan 
ditunjukkan dengan menggunakan anak panah 
dari variabel eksogen ke variabel endogen. 
Menurut Sarwono (2007) analisis jalur 
dilakukan dengan menghitung pengaruh 
langsung (Direct Effect), pengaruh tidak 
langsung (Indirect effect) dan pengaruh total 
(Total Effect). 
 
Tabel 3. Analisa Jalur 
 
 
1. Variabel Promosi 
Variabel promosi berpengaruh positif 
terhadap kepuasan siswa SMP N 3 Satu Atap 
Karangsambung secara langsung, nilai 
pengaruh langsung menunjukkan koefisien 
pada model dan dapat diartikan sebagai 
besarnya pengaruh terhadap loyalitas siswa. 
Nilai standardize yaitu 0,286 sehingga dapat 
dikatakan variabel promosi mempengaruhi 
loyalitas sebesar 28,6%. Variabel promosi 
berpengaruh terhadap loyalitas dengan 
dimediasi oleh variabel Kepuasan siswa 
besarnya pengaruh yaitu 27,9% dalam hal 
ini variabel kepuasan menyumbangkan 
pengaruh sebesar 72,1%. Berdasarkan  hasil 
yang diperoleh dari total secara langsung 
dan tidak langsung terhadap loyalitas 
sebesar 27,9%. Pengaruh tidak langsung 
dimediasi oleh kepuasan konsumen 
memberikan pengaruh yang positif terhadap 
loyalitas siswa SMP N 3 Satu Atap 
Karangsambung. 
2. Variabel Fasilitas Belajar 
Variabel Fasilitas Belajar 
berpengaruh positif terhadap  kepuasan 
siswa SMP N 3 Satu Atap Karangsambung 
secara langsung, nilai pengaruh langsung 
menunjukkan koefisien pada model dan 
dapat diartikan sebagai besarnya pengaruh 
loyalitas siswa. Nilai standardize yaitu 
0,356% sehingga dapat dikatakan variabel 
fasilitas belajar mempengaruhi loyalitas 
sebesar 35,6%. Variabel fasilitas belajar 
berpengaruh terhadap loyalitas dengan 
dimediasi oleh variabel Kepuasan siswa 
besarnya pengaruh yaitu 36,4% dalam hal 
ini variabel kepuasan menyumbangkan 
pengaruh sebesar 63,6%. Berdasarkan hasil 
yang diperoleh dari total secara langsung 
dan tidak langsung terhadap loyalitas 
sebesar 36,4%. Pengaruh tidak langsung 
dimediasi oleh kepuasan konsumen 
memberikan pengaruh yang positif terhadap 
loyalitas siswa SMPN 3 Satu Atap 
Karangsambung. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil pengujian hipotesis (H1) Variabel 
Promosi mempunyai pengaruh positif 
namun tidak signifikan terhadap kepuasan 
Telah membuktikan bahwa variabel 
promosi mempunyai pengaruh positif tetapi 
tidak signifikan terhadap variabel kepuasan, ini 
diketahui dari hasil analisis hipotesis yang 
menunjukkan nilai P value sebesar 0,324 lebih 
besar dari 0,05. Promosi menurut Ali hasan 
(2013) adalah aktivitas- aktivitas sebuah 
perusahaan yang di rancang untuk memberi 
informasi,membujuk atau mengingatkan pihak 
lain tentang perusahaan yang bersangkutan 
dengan barang –barang dan jasa. Kegiatan 
promosi ini bertentangan dengan promosi yang 
dilakukan oleh SMPN 3 Satap. Kegiatan 
promosi yang harusnya dilakukan untuk 
mempengaruhi konsumen belum 
mempengaruhi kepuasan pelanggan. Begitupun 
teori  promosi  dari  Lupiyoadi  rambat   (2006: 
120) menjelaskan: 
1. Iklan (Advertising) 
Iklan merupakan salah satu bentuk 
dari komunikasi impersonal (impersonal 
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communication) yang digunakan oleh 
perusahaan barang atau jasa. Sedangkan 
menurut Ali Hasan ( 2013:615) bahwa 
iklan disebut penjualan non personal 
untuk menginformasikan, membujuk dan 
mengingatkan pelanggan mengenai 
produk, jasa, dan pelayanannya. 
2. Penjualan perseorangan (Personal 
Selling) 
Promosi bersifat personal 
sehingga responsif terhadap perilaku 
audiens. Menurut Swastha (2000:260) 
personal selling adalah interaksi antar 
individu, saling bertemu muka yang 
ditujukan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai atau 
mempertahankan hubungan. 
3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Menurut   Gitosudarmo   (2000    : 
238) Promosi Penjualan adalah kegiatan 
perusahaan untuk menjajakan produk 
yang dipasarkan sedemikian rupa 
sehingga konsumen akan mudah 
melihatnya dan bahkan dengan cara 
penempatan dan pengaturan tertentu 
maka produk tersebut akan menarik 
perhatian konsumen. 
4. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 
Menurut Ali Hasan (2013: 609) “Public
Relations merupakan usaha untuk 
menstimulasi permintaan sebuah 
produk  atau  jasa dengan  cara 
menyampaikan berita yang signifikan 
dan bersifat komersial, merancang 
berbagai program untuk mempromosikan 
atau  melindungi  citra  perusahaan  atau 
setiap produknya”. 
5. Informasi dari mulut ke mulut (Word Of 
Mouth) 
Word of Mouth (informasi dari 
mulut ke mulut) biasa dilakukan oleh 
pelanggan tentang pengalamannya 
menerima suatu produk kepada 
pelanggan lain atau calon pelanggan lain 
pengaruh dan dampaknya sangatlah 
besar terhadap pemasaran produk 
sekolah. Cara seperti ini sangat efisien 
tanpa adanya anggaran yang besar yang 
di keluarkan pihak sekolah. 
6. Pemasaran langsung (Direct Marketing) 
Menurut   Kotler   dan   Amstrong (2008 
:242) “Pemasaran Langsung adalah 
hubungan langsung dengan konsumen 
individual yang di targetkan secara hati- 
hati untuk meraih respon segera dan 
mencapai hubungan yang abadi”. Bauran 
promosi tersebut belum di manfaatkan 
sebaik- baiknya oleh SMP N3 Satap 
Karangsambung untuk 
mengkomunikasikan SMP N 3 Satu atap 
kepada masyarakat dan menjadikan 
strategi untuk membangun hubungan 
dengan pelanggan. 
 
Hasil pengujian hipotesis (H2) Variabel 
Fasilitas Belajar mempunyai pengaruh 
positif namun tidak signifikan terhadap 
kepuasan 
Telah membuktikan bahwa variabel 
fasilitas belajar mempunyai pengaruh positif 
namun tidak signifikan terhadap variabel 
kepuasan, ini diketahui dari hasil analisis 
hipotesis yang menunjukkan nila i P value 
sebesar 0,238 lebih besar dari 0,05. Pengertian 
fasilitas belajar, Menurut Gie (2002) dalam 
bukunya Cara Belajar yang Efisien, “untuk 
belajar yang baik hendaknya tersedia fasilitas 
belajar yang memadai, antara lain ruang belajar 
yang baik, perabotan belajar yang tepat, 
perlengkapan belajar yang efisien”. Jadi 
prinsipnya fasilitas belajar adalah segala 
sesuatu yang memudahkan untuk belajar. 
 
Hasil pengujian hipotesis (H3) Variabel 
promosi dan fasilitas belajar mempunyai 
pengaruh positif namun tidak signifikan 
terhadap kepuasan 
Telah membuktikan bahwa variabel 
promosi dan fasilitas belajar mempunyai 
pengaruh namun tidak signifikan terhadap 
variabel kepuasan, ini diketahui dari hasil 
analisis hipotesis yang menunjukkan nilai P 
value sebesar 0,318 lebih besar dari 0,05. 
Pengertian promosi menurut Ali hasan (2013) 
adalah aktivitas- aktivitas sebuah perusahaan 
yang dirancang untuk memberi informasi, 
membujuk atau mengingatkan pihak lain 
tentang perusahaan yang bersangkutan dengan 
barang–barang dan jasa, sedangkan fasilitas 
belajar adalah segala sesuatu yang 
memudahkan untuk belajar. 
 
Hasil pengujian hipotesis (H4) Variabel 
promosi mempunyai pengaruh positif tetapi 
tidak signifikan terhadap loyalitas  
Hasil pengujian hipotesis (H4) telah 
membuktikan bahwa variabel promosi dan 
fasilitas belajar mempunyai pengaruh tetapi 
tidak signifikan terhadap variabel loyalitas, ini 
diketahui dari hasil analisis hipotesis yang 
menunjukkan nilai P value sebesar 0,184 lebih 
besar  dari  0,05.  Faktor  yang    menyebabkan 
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ketidaksignifikan hubungan antara Promosi 
dengan Loyalitas. Dapat disimpulkan bahwa 
dimungkinkan promosi yang dilakukan oleh 
SMP N3 Satap masih kurang optimal sehingga 
belum memuaskan siswa/siswi yang berakibat 
pada kurangnya loyalitas siswa- siswi terhadap 
sekolah. 
 
Hasil pengujian hipotesis (H5) Variabel 
fasilitas belajar mempunyai pengaruh positif 
tetapi tidak  signifikan terhadap loyalitas 
Hasil pengujian hipotesis (H5) telah 
membuktikan bahwa variabel fasilitas belajar 
mempunyai penngaruh tetapi tidak signifikan 
terhadap variabel loyalitas, ini diketahui dari 
hasil analisis hipotesis yang menunjukkan nilai 
P value sebesar 0,184 lebih besar dari 0,05. 
Faktor yang menyebabkan ketidaksignifikan 
hubungan antara Fasilitas Belajar dengan 
Loyalitas. Fasilitas belajar menurut Gie adalah 
sesuatu yang memudahkan siswa untuk belajar, 
jika siswa terpenuhi semua fasilitasnya maka 
akan terwujud kepuasan siswa sehingga 
menciptakan loyalitas terhadap sekolah. 
 
Hasil pengujian hipotesis (H6) Variabel 
kepuasan Siswa mempunyai pengaruh 
positif tetapi tidak signifikan terhadap 
loyalitas 
Hasil pengujian hipotesis (H6) telah 
membuktikan bahwa variabel kepuasan siswa 
mempunyai pengaruh namun tidak signifikan 
terhadap variabel loyalitas, ini diketahui dari 
hasil analisis hipotesis yang menunjukkan nilai 
P value sebesar 0,859 lebih besar dari 0,05. 
Faktor yang menyebabkan ketidaksignifikan 
hubungan antara Kepuasan Siswa dengan 
Loyalitas. 
 
Hasil pengujian hipotesis (H7) Variabel 
promosi, fasilitas belajar dan kepuasan 
pelanggan mempunyai pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap loyalitas  
Hasil pengujian hipotesis (H7) telah 
membuktikan bahwa variabel promosi, fasilitas 
belajar dan kepuasan pelanggan mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap 
variabel loyalitas, ini diketahui dari hasil 
analisis hipotesis yang menunjukkan nilai P 
value sebesar 0,012 lebih kecil dari 0,05. 
 
Pengaruh langsung dan tidak langsung 
Variabel promosi (XI) kurang 
berpengaruh positif terhadap loyalitas (Y2) 
secara langsung sebesar 0,286% sehingga, 
dapat dikatakan bahwa variabel promosi   tidak 
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 
sebesar 28,6%. Hasil pengujian tidak langsung 
menunjukkan bahwa variabel promosi kurang 
berpengaruh terhadap loyalitas dengan 
dimediasi oleh variabel kepuasan pelanggan 
(Y1) sebesar -0,007(-7%). 
Berdasarkan hasil diperoleh total 
pengaruh secara langsung dan tidak langsung 
variabel promosi terhadap loyalitas yaitu 0,279 
atau 27,9%. Sehingga, dapat diketahui bahwa 
pengaruh langsung promosi terhadap loyalitas 
sama kecilnya dari pengaruh tidak langsung. 
Hasil ini menunjukkan bahwa promosi sedikit 
dalam memberikan kontribusi positif terhadap 
loyalitas siswa di SMPN 3 Satu Atap 
Karangsambung. Variabel Fasilitas 
berpengaruh positif terhadap loyalitas secara 
langsung sebesar 0,356 atau 35,6% hasil 
pengujian secara tidak langsung dengan di 
mediasi kepuasan pelanggan sebesar 0,008 atau 
0,8%. Berdasarkan hasil diperoleh total 
pengaruh secara langsung dan tidak langsung 
variabel promosi terhadap loyalitas sebesar 
0,364 atau 36,4%. 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis dan 
pembahasan mengenai pengujian mengukur 
loyalitas di tinjau dari perspektif kepuasan 
pelanggan dengan basis bauran pemasaran 
(Studi kasus SMPN 3 Satu Atap 
Karangsambung Kebumen) maka diperoleh 
kesimpulan : 
1. Promosi berpengaruh positif namun tidak 
signifikan terhadap kepuasan siswa pada 
SMP N 3 Satu Atap Karangsambung 
Kebumen dengan nilai koefisien 0,186  dan 
P. Values 0,324 
2. Fasilitas berpengaruh positif namun tidak 
signifikan terhadap kepuasan siswa pada 
SMP N 3 Satu Atap Karangsambung 
Kebumen dengan nilai koefisien 0,225 dan 
P.Values 0,238 
3. Fasilitas dan promosi berpengaruh positif 
namun tidak signifikan terhadap kepuasan 
siswa pada SMP N 3 Satu Atap 
Karangsambung Kebumen dengan nilai 
koefisien 0,072 dan P.Values 0,318 
4. Promosi berpengaruh positif namun tidak 
signifikan terhadap loyalitas konsumen pada 
SMP N 3 Satu Atap Karangsambung 
Kebumen dengan nilai koefisien 0, 286 dan 
P.Values 0,184 
5. Fasilitas belajar berpengaruh positif namun 
tidak      sihnifikan      terhadap       loyalitas 
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konsumen pada SMP N 3 Satu Atap 
Karangsambung Kebumen dengan nilai 
koefisien 0,356 dan P.Values 0,108 
6. Kepuasan berpengaruh positif namun tidak 
signifikan terhadap loyalitas konsumen pada 
SMP N 3 Satu Atap Karangsambung 
Kebumen dengan nilai koefisien 0,037 dan 
P.Values 0,859 
7. Promosi, Fasilitas Belajar dan Kepuasan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
loyalitas konsumen pada SMP N 3 Satu Atap 
Karangsambung Kebumen dengan nilai 
koefisien 0,243 dan P.Values 0,012, 
Besarnya pengaruh dari variabel kepuasan 
siswa terhadap loyalitas bersifat mediasi 
yang ditunjukkan dengan nilai koefisien 
determinasi Rsquare atau R2 yaitu sebesar 
0,072 atau 7,2% sedangkan sisanya sebesar 
92,8% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 
model penelitian ini. Besarnya pengaruh dari 
variabel loyalitas bersifat mediasi yang 
ditunjukkan dengan nilai koefisien 
determinasi Rsquare atau R2 yaitu sebesar 
0,243 atau 24,3% sedangkan sisanya sebesar 
75,7% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 
model penelitian ini. 
8. Hasil total efek dari analisis jalur di peroleh 
bahwa Variabel Promosi berpengaruh secara 
langsung terhadap loyalitas sebesar 0,286, 
sedangkan lewat mediasi kepuasan 
pelanggan sebesar – 0,007 sehingga 
diperoleh total efek sebesar 0,279. 
Sedangkan variabel Fasilitas Belajar 
berpengaruh secara langsung terhadap 
loyalitas sebesar 0,356, lewat mediasi 
kepuasan pelanggan sebesar 0,008 sehingga 
di peroleh total efek sebesar 0,364. 
 
SARAN 
Berdasarkan hasil analisa, pembahasan 
dan kesimpulan dalam penelitian ini maka 
terdapat beberapa hal yang dapat penulis 
sarankan, yaitu : 
1. Pihak Sekolah perlu  melakukan 
pembenahan promosi sekolah agar tercipta 
peningkatan jumlah siswa. Pembenahan 
tersebut bisa dilakukan antara lain : 
a. Promosi penjualan 
b. Hubungan masyarakat 
2. Fasilitas belajar yang berada di sekolah 
sudah lumayan baik namun masih kurang 
lengkap dan belum memuaskan siswa dalam 
mengikuti proses pembelajaran saat ini 
3. Perlu penambahan jumlah fasilitas belajar 
untuk mendukung lancarnya proses 
pembelajaran siswa 
4. Perlunya menambah dan meningkatkan 
kegiatan siswa untuk mengembangkan bakat 
dan minat siswa-siswi selain kegiatan 
ekstrakulikuler yang ada 
5. Sekolah perlu mengembangkan dan 
meningkatkan kegiatan bakti sosial untuk 
memperkenalkan dan mempromosikan 
sekolah supaya dapat meningkatkan jumlah 
siswa 
Bagi peneliti berikutnya yang ingin 
meneliti tentang kepuasan konsumen sebagai 
variabel intervening sebaiknya 
mempertimbangkan beberapa variabel bebas 
yang belum di bahas dalam penelitian ini misal 
Harga, pelayanan, dan citra. 
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